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PRESIDE: — Señor Representante Eduardo Chiesa Bordahandy. 


MIEMBROS: Señores Representantes Oscar Echevarría, Ricardo Falero, Sabino Queirós y Leonel Heber 
Sellanes. 


INVITADOS: Excelentísimo Embajador de Israel, señor Joel Salpak y asesor del Ministerio de Ganadería, 
Agricultura y Pesca, Jorge Saxel. 


SEÑOR PRESIDENTE (Chiesa Bordahandy).- Habiendo número, está abierta la reunión. 


La Comisión da la bienvenida al Excelentísimo Embajador de Israel, señor Joel Salpak, y al señor Jorge 
Saxel, asesor del Ministerio de Ganadería, Agricultura y Pesca. La información sobre la comercialización de 
productos granjeros es muy importante y a la Comisión le interesa mucho escuchar sobre ese tema. 
Agradecemos al Embajador que se haya trasladado hasta acá, y estamos a vuestras órdenes. 


SEÑOR SALPAK.- El agradecimiento es mío. Yo estoy sumamente satisfecho y motivado porque 
después de que el señor Presidente vio la presentación, consideró que realmente valía la pena que fuera 
mostrada ante esta Comisión de la Cámara de Representantes. Permítanme ser breve en la 
introducción. 


La División de Cooperación Internacional del Ministerio de Relaciones Exteriores de Israel tiene una larga 
trayectoria de cooperación con el Uruguay. Entre los hitos importantes que probablemente ustedes recuerden 
está, hace 20 años, el estímulo a la plantación y comercialización citrícola. En esto no estuvo ajeno quien me 
acompaña a mi derecha, el señor Jorge Saxel a quien, un poco en serio y un poco en broma, lo llamamos el 
agregado agrícola de la Embajada de Israel. Gracias a él y a lo largo de más de 20 años se han realizado una 
cantidad de trabajos de cooperación internacional. Él estuvo de acuerdo conmigo con que se llevaran a cabo 
pero también con que todavía hay que hacer algo más. Es así que a lo largo de todos estos años, centenares de 
técnicos uruguayos, muchos de ellos agrimensores, agrónomos o ingenieros agrícolas, han visitado Israel 
estudiando en los distintos cursos de capacitación. Varias decenas de técnicos israelíes han estado en Uruguay 
dando cursos de capacitación para técnicos uruguayos y, en general, hemos observado que la contribución de 
este intercambio no sólo ha sido importante, sino también puntual, de modo tal que algunos de los sectores 


han tenido gran éxito y gran expansión gracias a las capacitaciones, pero otros no han tenido el eco que 
hubiéramos deseado. De esta manera, hace ya dos años y con la cooperación de dos de los técnicos israelíes, 
realizamos un trabajo de campo que voy a definir como la sociología. Había un teórico de la sociología, 
Talcot Parsons, que decía que la sociología es el arduo y laborioso estudio de lo que es obvio. En ese sentido, 
nuestros dos técnicos hicieron un trabajo muy serio de profundización en dos aspectos. Uno de ellos fue 
sobre la mentalidad del agricultor, especialmente del granjero uruguayo, para ver cómo se podría lograr que, 
a partir de esa mentalidad, trabajaran mejor y, por supuesto, se beneficiaran más. Y el otro trabajo se hizo el 
año pasado cuyo informe voy a resumir ahora; se estudiaron los sistemas de comercialización de los 
productos hortofrutícolas tratando de pensar alguna forma de orientarlos hacia la producción para la 
exportación. Por eso es que estableció una propuesta para mejorar la situación económica del productor 
hortofrutícola. El autor de esto es nuestro colega y amigo, el ingeniero y master en ciencias Guiora Gruper, 
que trabaja simultáneamente para el Ministerio de Agricultura de Israel y, en este caso, para nuestra División 
de Cooperación Internacional en el Ministerio de Relaciones Exteriores. Por supuesto, en esto también 
participó una larga lista de personas que luego ustedes podrán apreciar. 


La primera de las preguntas es cuáles son los objetivos que debiéramos tener para establecer un estudio de 
desarrollo exportador del sector granjero. El estudio de Gruper llega a la conclusión de que tanto PREDEG 
como JUNAGRA como las instituciones que se dedican a la actividad de la promoción agrícola han tenido 
resultados en el mejoramiento de la producción en cantidades y en calidades; también han tenido algunos 
resultados en la organización de los productores, pero esto se ha orientado hacia el consumo interno. El tema 
es que no está terminado el proceso de capacitación. Ustedes lo saben tan bien como yo. La capacitación es 
infinita e interminable y la asistencia técnica sigue siendo un requerimiento importante. Creo que una de las 
razones por las cuales se está hablando ahora de un PREDEG Il es precisamente para que continúe este tema 
de la capacitación y asistencia técnica a los granjeros. 


Sin embargo, lo que se tiene que lograr a partir de un proyecto coherente es mejorar los ingresos, la calidad 
de vida de los pequeños y medianos productores para que puedan seguir produciendo. Tal como está la 
situación económica y organizativa del sector agrícola, pareciera haber una tendencia a la concentración en 
grandes empresas productoras que casi llevaría indefectiblemente a la desaparición de los pequeños y 
medianos productores, con lo cual se podrían suscitar problemas no solo de la producción agrícola sino 
también desde el punto de vista social, económico, demográfico y de migración. Si mejoramos la situación 
del pequeño y mediano agricultor, esto podría realmente ayudarlos. 


¿Cuál sería, entonces, el objetivo? Dado que el mercado interno está relativamente saturado -y según algunas 
de las indicaciones irracionalmente saturado-, la única posibilidad es no crecer hacia abajo sino hacia afuera. 
De esa manera, también se mejoraría la situación del agricultor y se incrementarían los ingresos con lo cual la 
balanza nacional, el sistema de pagos, mejoraría a través de la exportación de productos de granja. De esta 
manera, también, se podría mejorar el nivel tecnológico de lo que se produce hoy día, dado que los mercados 
de exportación -los mercados de demanda sobre todo en Europa- son sumamente exigentes, lo cual obligaría 
casi en forma inconsciente al granjero a mejorar también el nivel de lo que produce para el consumo interno. 


Finalmente, hay un objetivo importante que ustedes conocen y es obvio. Estando Uruguay en el hemisferio 
sur, la contratemporada es una ventaja relativa que sería una pena desperdiciar. 


En función de todo esto, el ingeniero Gruper decide que lo que debiera aplicarse es un concepto distinto hacia 
la exportación: realizar un consorcio comercial, profesional para la exportación. No sé si es casualidad pero 
este sábado en el periódico "La Nación" de Buenos Aires salió como editorial principal precisamente un tema 
de consorcios para la exportación orientado a las pequeñas y medianas empresas industriales o artesanales, 
que de alguna manera refleja un concepto similar; y es: las grandes empresas se pueden organizar 
razonablemente bien para la exportación, pero las pequeñas empresas que son muy pequeñas y muy 
atomizadas deben tener una estructura adecuada pues solas, cada una de ellas, no pueden llevar adelante. 
Como curiosidad y coincidencia, les dejo la copia de este editorial, que apareció de esta forma. 


La idea del consorcio exportador se basa en una experiencia israelí que es la firma AGREXCO, que en su 
momento fue creada por los kibutzim 


-comunas- y los moshavim -cooperativas- para comercializar sus productos hacia el exterior. En un 
determinado momento, el mercado interno de Israel fue lo suficientemente pequeño y se saturó. Entonces, 
aprovechando condiciones climáticas, AGREXCO desarrolló un sistema de comercialización de productos 


agrícolas, frutícolas, florícolas y lácteos que cubrió en buena medida una parte muy importante del mercado 
europeo. AGREXCO tiene su marca propia, Carmel, y representa un 16% del mercado europeo de 
contratemporada. Pueden estar ustedes de acuerdo conmigo que representa muchísima cantidad de dinero. 
Más aún, últimamente, AGREXCO ha tenido una expansión distinta ya que la producción sobre la tierra de 
Israel no alcanzaba, simplemente por las limitaciones que tenemos de agua, y entonces "fabrica" -entre 
comillas- productos Carmel con irrigación israelí, con semilla israelí, con el tratamiento poscosecha israelí, 
salvo que la tierra sobre la cual ese cultivo se produce no es de Israel, simplemente porque no alcanza. 
Entonces, en estas últimas semanas hubo aquí una cantidad de pomelos de marca Jaffa que también están 
distribuidos por AGREXCO y que, si no me equivoco, son producidos físicamente en Cuba. De esta manera, 
Cuba tiene un mercado de exportación poco convencional que representa un buen ingreso de dólares, es 
decir, de moneda fuerte. Entonces, en función de nuestra experiencia de AGREXCO, ¿para qué serviría un 
consorcio de exportación? Por un lado, para conseguir información sobre lo que demandan los mercados: 
calidades, cantidades, fechas, precios y oportunidades para establecer los estándares de calidad del productor 
uruguayo, de modo tal que produzca frutas u hortalizas adecuadas a la demanda y -utilizando una palabra 
poco diplomática- no se "clave" -entre comillas- con producciones hortícolas que luego son invendibles. 


También este consorcio debe tener el control de calidad a lo largo de toda la producción, desde la semilla que 
se va a utilizar hasta el "packaging" de los productos que serán presentados. Además, según las leyes del 
marketing moderno, este consorcio debe tener necesariamente una marca comercial. Una marca comercial es, 
por ejemplo, lo que aquí se utiliza como "Uruguay natural", "Carmel", que es la que utilizamos nosotros o 
"NIKE". 


No sé si ustedes saben cuántas fábricas tiene la empresa "NIKE" en el mundo. Ninguna. Toda la producción 
de "NIKE" está entregada a distintas fábricas que trabajan para "NIKE" y esta lo que hace es, precisamente, 
establecer una marca comercial. En algún momento sería bueno señalar a los señores Diputados la 
importancia de la marca comercial. 


Por otro lado, el consorcio de exportación, en función de la inteligencia del mercado, tendría que ir 
orientando a los agricultores sobre cuáles serían las nuevas variedades, cultivos y rubros que debieran ser 
introducidos en los próximos años. 


En una reunión comenté al señor Presidente que tuve oportunidad de ver firmar un contrato por unas flores 
que se iban a desarrollar en Jamaica y vender en Estados Unidos en un plazo de aquí a cinco años. La 
empresa jamaiquina hizo una investigación y su resultado determinó que en cinco años un determinado tipo 
de flores iba a ser importante para el mercado americano. Para ello la empresa jamaiquina contrató los 
servicios del Instituto Vulcani para desarrollar de aquí a cinco años un nuevo rubro de cultivo. 


Este consorcio también debe tener un contacto directo con los productores, con lo que se ahorraría rubros de 
intermediación, tiempo y complicaciones y, por supuesto, los productores manejarían más autónomamente la 
parte financiera. 


Si se establece el consorcio de exportación va a tener que manejar todo lo que tiene que ver con lo periférico 
a la producción, desde el "packaging", las estaciones de envase y de tránsito, todo tipo de tratamiento 
poscosecha, los frigoríficos en tierra y en el transporte hasta el lugar y, por supuesto, las condiciones de 
recepción en los mercados. Asimismo, deberá estar a la búsqueda de nuevos contratos comerciales para 
ampliar mercados, desarrollar una cantidad de actividades de promoción que son degustaciones, 
"merchandise", publicidad, publicidad con terceros, etcétera. 


¿Quién es quién frente a este consorcio comercial? Los productores deben realizar un convenio entre sí a 
efectos de producir las mejores calidades, cantidades, estándares y garantizar lo que ahora exigen los 
mercados que es una trazabilidad, de modo tal de que, los mejores productores que mejor cumplan con sus 
contratos de producción sean los más beneficiados. 


Las mesas de cultivo -aquí existen y entiendo que funcionan razonablemente bien- tienen que ser las que 
traten de detectar cuáles son los productores que están en reales condiciones de cumplir con los contratos a 
efectuarse. 


Las instituciones estatales, tales como la JUNAGRA, el Ministerio de Ganadería, Agricultura y Pesca, el 
INAVI y la Facultad de Agronomía deben brindar toda la infraestructura de apoyo en controles de calidad, de 


estándares, en asistencia tanto técnica como correctiva, etcétera; es decir, deben dar toda la infraestructura 
tecnológica posible. 


Por último, las distintas instituciones que en el Estado pueden hacer trabajos de investigación y desarrollo 
podrían ser, y deberían ser, las que motivadas adecuadamente por esto, presenten opciones de cultivos, 
cosechas, variedades distintas a futuro, de modo de ir renovando la oferta que plantearía el sector 
hortofrutícola. 


¿Cómo cree el ingeniero Gruper que debiera ser este consorcio exportador? Debe tener distintos 
departamentos. Ante todo debo señalar que AGREXCO, con 600:000.000 de euros de venta anual, en Israel 
tiene a cuarenta personas trabajando en los distintos departamentos. Esto nos da una idea de que se puede 
hacer grandes trabajos empresarios sin crear grandes burocracias porque esto es lo que se come todos los 
beneficios de nuestro productor, que es a quien estamos tratando de ayudar. 


Este consorcio exportador debe contar con un departamento comercial para estimular la exportación con 
agentes en los distintos mercados potenciales; un departamento de investigación y desarrollo de mercados y 
un departamento que haga el control de la logística y del transporte. Ya había señalado que todo el 
departamento de logística y transporte cuenta con tres personas que trabajan con una sola computadora, 
porque el trabajo se hace de manera muy tecnificada. Además, ese consorcio de exportación debe tener un 
departamento que controle permanentemente la calidad de los productos que se están ofreciendo; un 
departamento de contabilidad y administración que, aunque puede asustar -esto no es un monstruo 
burocrático, sino todo lo contrario-, es una pequeña entidad a cargo de la administración de este consorcio. 


¿Cómo se puede llegar a financiar? Esto ya entra en el plano de la fantasía aunque existen posibilidades tales 
como, por ejemplo, que el BID financie el inicio de un consorcio de estas características; se puede llegar a 
crear un tipo de IVA a los productos importados; se puede financiar a través de la autogestión de los 
productores. Descubrimos que la mayoría de los productores tienen algún dinero en el banco "colchón", lo 
que podría ser una autogestión para este consorcio. Además, dicha financiación se podría lograr a través de 
un monto de las ventas internas que se reintegre a los productores para manejar esto administrativamente; 
podría haber un apoyo del Estado. En este sentido, en otra oportunidad, podríamos hablar de la imagen que 
tiene el Estado ante los ojos de los agricultores. Es una imagen muy ambivalente porque por un lado lo odian 
y, por otro, lo anhelan, lo añoran y lo exprimen. Es muy interesante apreciar las opiniones de esta gente. 


En una segunda fase, cuando el consorcio esté funcionando deberá autogestionarse y autofinanciarse; 
generará ganancias que serán bien distribuidas entre los productores en forma directa o bien invertidas en 
investigación y desarrollo de productos y de mercados. 


Los objetivos son a corto, a mediano y largo plazo. Los objetivos a corto plazo son, en primer lugar, detectar 
nichos de mercado en los cuales el producto hortofrutícola uruguayo pueda tener cabida competitiva a nivel 
de fechas, de precios y de calidades. 


En ese sentido quiero hacer una aclaración. ¿Cuánto cuesta un kilo de lomo en Uruguay? Debe costar 
alrededor de US$ 4. Ese mismo lomo uruguayo al cual nuestros burócratas cargan con todo tipo de 
restricciones, yo lo compro en el supermercado en Israel a US$ 20 el kilo; se compra, se come y como 
ustedes bien saben, Israel es uno de los principales compradores de carnes frescas uruguayas. ¿Qué me dice 
esto? Si el nicho de mercado está realmente interesado -las subvenciones, las trabas aduaneras, etcétera-, 
siempre habrá un cliente para esto, siempre y cuando el producto responda a las necesidades de ese nicho de 
mercado. 


Nuestras paltas, que en una época en Israel eran muy baratas, ya no se venden muy baratas, porque el nicho 
de mercado llamado Francia hizo que las paltas de Palestina se vendan a US$ 1 cada una; en consecuencia, 
nos vemos obligados a comer las paltas de segunda o de tercera porque el nicho de mercado llamado Francia 
es ávido para este tipo de cosas. 


Además y simultáneamente de detectar los nichos de mercado, este consorcio deberá conocer quiénes serían 
los productores que están en condiciones -por su efectividad o por su compromiso- de comenzar a suministrar 
estos productos al mercado, sabiendo que en los altamente competitivos hay una sola oportunidad; porque si 
se pierde esa oportunidad, no hay ninguna otra. También tendrá que hacer test de mercados probando 
variedades, tamaños, colores, de modo tal de no comprometer excesivamente una producción a priori sino 


probando esta producción a corto plazo para ver cómo responden los nichos de mercado. Puede ser que el 
tomate más redondo o más chato sea el más adecuado para el norte de Europa, pero eso hay que verlo con 
mercados de prueba pequeños que, por supuesto, no deben comprometer a toda la producción. 


En el mediano plazo, va a tener que destinar su trabajo de investigación no a los nichos existentes sino a los 
nichos de mercado a desarrollarse y a producir cultivos novedosos para ser propuestos a mercados que aún no 
se han desarrollado. Por ejemplo, hay una variedad de zuquini que todavía no está en el mercado, llamado la 
fruta espagueti, que es muy largo. Se está desarrollando desde aproximadamente tres años y quizás sea puesto 
en el mercado en 2005, sabiendo que hay una retracción en el consumo de pastas. De modo que en este 
momento Italia está haciendo un mercado de prueba para un producto no existente pero que AGREXCO 
descubrió que va a existir. En consecuencia, una de las funciones a mediano plazo es proponer productos 
nuevos y generar pedidos en mercados internacionales y cadenas de supermercados, que en los países 
europeos son los grandes sistemas de distribución. Por supuesto, en el largo plazo se trata de ir variando los 
cultivos de manera que el granjero pueda estar actualizado en cuanto a lo que se vende y vender lo que se 
demanda en lugar de correr tratando de colocar lo que produce sin saber que se está equivocando. 


A partir de esto se va a aumentar el consuno interno en cantidad, calidad y precio. Un efecto curioso que 
vimos el año pasado fue en la cosecha de duraznos; debido a que una de las granjas grandes hizo una 
exportación importante de esa fruta, vendió al mercado interno duraznos mejores y más caros y levantó un 
poco el precio, sin que el mercado se resintiera por ello. 


Por supuesto, eso lleva a un mejoramiento del nivel de consumo de la gente y aquí hay un error: es el nivel de 
precios fijado -no fijo- para productos agrícolas en el mercado interno a través de la exportación. El que 
establece el precio del producto es el precio de exportación. Esto me hace acordar a la definición del precio 
de un bien: es la cantidad que está dispuesto a pagar un tonto por obtener ese bien. En el mercado de 
exportación, si los productos son buenos y el mercado comprador no es tonto, va a fijar precios que de alguna 
manera compensen los bajos precios del mercado interno. 


Otro punto es la mejora del sistema de distribución en las cadenas de supermercados que, aparentemente, a 
pesar de la crisis coyuntural ocurrida en las últimas temporadas, se están convirtiendo en un sistema de 
distribución sumamente importante para el mercado interno de productos hortofrutícolas. 


En este momento, vamos a pensar lo que tenemos y lo que nos falta. Tenemos un Consejo Profesional 
formado por el Estado y el sector privado, la JUNAGRA, que suministra financiamiento, investigación y 
validación de los productos agrícolas, asistencia técnica directa a través del PREDEG y capacitación a los 
agricultores a través de estos programas y de la Facultad de Agronomía. También existe un sistema de 
comercialización que trabaja fundamentalmente con operadores, ya sea el agricultor o el acopiador. Insisto 
que ustedes saben mucho más que yo de esto; soy solo un Embajador y sociólogo. Estos operadores se 
dirigen sobre todo al consumo interno. 


¿Qué faltaría para dar ese impulso al sector hortofrutícola? Este consorcio exportador y profesional; no 
usamos la palabra empresa o entidad, debe ser un consorcio, un grupo de gente que se reúna voluntariamente 
para realizar una determinada tarea orientado hacia la exportación, no hacia la financiación o especulación en 
tierras o "commodities". Además, debe estar orientado con un criterio profesional y de servir a sus dueños, 
que son los agricultores. Asimismo, debe estar dedicado pura y exclusivamente a cubrir la exportación. 


En este sentido, tenemos a los productores, que trabajan bien -un poco irracionalmente, como alguna 
anécdota nos lo prueba-; tenemos los mercados de exportación, con una real demanda insatisfecha, y este 
consorcio exportador profesional debe recoger información de esos mercados de exportación, dársela a los 
productores y decirles qué hacer y cómo hacerlo, de manera que puedan poner en sus manos ese producto 
que se va a convertir en algo rentable en el exterior. A esto hay que agregar la contribución de las mesas de 
producto, que son los Consejos Profesionales de los propios productores y, por otro lado, las entidades 
estatales que deben dar su apoyo tecnológico por un lado y su aval en la prueba de calidad por el otro. 


En resumen, este es el trabajo de mi amigo y colega Guiora Gruper. Me tomé la libertad de ser un poco 
extenso pero creo que valía la pena ponerlo a vuestro conocimiento. Lo hicimos porque ya lo conocen el 
Ministerio de Relaciones Exteriores en su División de Cooperación Internacional, el Ministerio de Ganadería, 
Agricultura y Pesca en manos de su titular y Subsecretario, y la cúpula del PREDEG y de la JUNAGRA. Con 


vuestro permiso, quisiera que esto fuera conocido por quienes se ocupan, a la larga, del bienestar de los 
hortofruticultores uruguayos. Por eso les agradezco que me hayan invitado. 


SEÑOR SELLANES.- Nosotros agradecemos a usted su exposición, que ha sido muy clara y muy 
buena. Quisiera saber cómo participan los privados y el Estado en el caso de AGREXCO y cómo 
piensa usted que debería hacerse en el caso de Uruguay. 


SEÑOR SALPAK.- Le voy a dar una respuesta diplomática. Esa misma pregunta se la podrá hacer 
usted al amigo Guiora Gruper el próximo martes a las diez de la mañana porque estamos organizando 
una videoconferencia con gente de nuestro Ministerio de Agricultura, la gente de AGREXCO y Guiora 
Gruper en Israel y nosotros, y usted está cordialmente invitado aquí en el Uruguay. 


La segunda respuesta diplomática es que, efectivamente, al principio hubo una importante participación del 
Ministerio de Agricultura israelí. Estoy hablando de los inicios del Estado de Israel, en la década de 1950, 
cuando el país tenía tal escasez de productos agrícolas que había racionamiento. En consecuencia, el 
Ministerio de Agricultura estimuló profundamente la producción agrícola, porque había que pasar de una 
cuota de un huevo por semana por persona a un abastecimiento serio del mercado interno de modo tal que la 
gente pudiera consumir las proteínas e hidratos de carbono necesarios. En ese sentido, se estimuló muy 
profundamente la producción agrícola, pero cuando en los sesenta las necesidades internas llegaron a 
cubrirse, el Estado descubrió que si no ayudaba a crear vías de exportación y no colaboraba con los 
verdaderos dueños de esto, los kibutzim y los moshavim, este proyecto iba a caerse. Entonces, hubo una 
importante participación estatal en AGREXCO. En este momento, si no me equivoco, la empresa tiene 
acciones en la bolsa. Algunas pertenecen a particulares, otras a la federación de kibutzim y moshavim, 
comunas y cooperativas, una pequeña parte todavía está en manos del Ministerio de Agricultura y la mayoría 
de esas acciones están en manos de la propia AGREXCO. Entonces, se ha convertido de un consorcio en una 
empresa, cambiando así su forma. 


Por otro lado, por necesidades del mercado ha dividido sus rubros de modo que los productores de naranjas y 
cítricos en general decidieron que era mejor independizarse y comercializar por fuera del sistema de 
AGREXCO, y buena parte de la producción láctea también pasó a una serie de empresas israelíes 
multinacionales o que tienen convenios de cooperación estratégica o asociación estratégica. Entonces, los 
principales rubros de la producción son horticultura, floricultura y alguna pequeña proporción de lácteos. 


SEÑOR FALERO.- Agradecemos a nuestros visitantes por su presencia en la Comisión y por tratar 
este tema, porque tal vez la exportación sea el tema más importante que el país debe encarar en el 
marco del desarrollo granjero. Creo que todos los sectores políticos estamos de acuerdo en que es 
necesario desarrollar el mercado exportador de su sector granjero. Es ese salto de calidad que debemos 
dar para que nuestros productores tengan certeza con respecto a la comercialización de lo que 
producen. Salvo que se produzcan condiciones climáticas como las que estamos viviendo en este 
momento, que arrasan con cualquier certeza, pero la de poder vender lo que se produce hace que el 
productor se quede en la tierra y trabaje mucho más. Además, si se genera riqueza a partir de la 
producción hortofrutícola, vamos a poder repoblar nuestra campaña. 


Quisiéramos saber de qué forma la empresa AGREXCO, a través del producto Carmel, estaría dispuesta a 
colaborar con la necesidad de nuestro país de desarrollar su exportación de productos hortofrutícolas. 


SEÑOR SALPAK.- Si me permiten, voy a dar una segunda versión diplomática: Carmel es un ejemplo 
y de acuerdo a cómo funcionó en el modelo israelí, adaptándolo a las circunstancias y a las condiciones 
uruguayas, se debería pensar en este consorcio. En ese sentido, Carmel ni siquiera está enterada de este 
tema, simplemente porque se utilizó como modelo para comparar. Por ejemplo, Carmel se inició como 
asociación de kibutzim -comunas-, y en el Uruguay no hay kibutzim, no hay ninguna comuna, y como 
asociación de moshavim -cooperativas agrícolas-, y aquí hay algunas cooperativas agrícolas pero no 
muchas. En ese sentido, por delirio comparativo diría que primero hay que establecer kibutzim y 
moshavim, comunas y cooperativas, para luego fundar un consorcio por el estilo pero, por supuesto, no 
es esa la intención. La intención es simplemente decir "esto funcionó de una determinada manera en 
Israel, con ciertas circunstancias; veamos" -la palabra "veamos" es clave- "cómo se puede adaptar la 
experiencia israelí a las circunstancias uruguayas". Cuando digo veamos es porque en este momento el 


proyecto está simplemente como planteo en sendos Ministerios: en el de Ganadería, Agricultura y 
Pesca, por un lado, y en el de Relaciones Exteriores, por otro. 


Ha habido alguna pequeña experiencia en la que Carmel adquirió algunos productos uruguayos para 
comercializarlos en el exterior, pero no es una política general. Quizás uno de los intentos que se podría 
llegar a aplicar sería aprovechar parte de las estructuras que tiene Carmel, como la inteligencia de mercado, 
de detección de mercados potenciales y de productos posibles, para orientar a través de esa experiencia a los 
productores uruguayos, pero todavía no se ha implementado. Más aún: estoy casi seguro de que AGREXCO 
no sabe de la existencia de este trabajo de investigación, ni tiene por qué saberlo. Además -como dije recién- 
esto puede preguntárselo, de aquí a una semana, al ingeniero Gruper, quien realmente se va a sentir 
sumamente contento de que le formulen este tipo de preguntas. 


SEÑOR PRESIDENTE.- Queremos agradecer al señor Embajador su exposición; nosotros ya la 
habíamos escuchado y por eso creíamos importante que fuera vertida en la Comisión que trabaja en el 
tema. Como decía el señor Diputado Falero, es un tema muy importante. En estos últimos años, a mi 
juicio, ha habido un proceso importante en el tema granjero. 


Cuando el señor Embajador planteaba que en algún momento ustedes consumieron -o consumen- la palta de 
descarte, debo decir que este año palpé que en el sector productivo hay más conciencia en la exportación. 
También el consumidor tiene que acostumbrarse a que en los países exportadores -lo hace Chile y Argentina- 
se consumen los descartes, y no quiere decir que estos sean malos sino que son buenos. Lo que pasa es que el 
mercado importador es más exigente. 


De manera que creo que el país ha sufrido un proceso en el tema granjero, por lo que creo que esta propuesta 
llega en el momento adecuado. Por supuesto que los Ministerios mencionados -de Relaciones Exteriores y de 
Ganadería, Agricultura y Pesca- son los que tendrán que trabajar conjuntamente con los productores o con las 
empresas productoras para concientizar también la continuidad de este proceso en el que es muy importante 
el apoyo de la experiencia de Israel. 


Como decía el señor Embajador, el ingeniero Saxel también ha tenido un conocimiento y una participación 
muy importante en todo el proceso, fundamentalmente del citrus, pero luego continuó en todo lo que es el 
relacionamiento con la granja. 


Para nosotros este encuentro ha sido muy importante, muy positivo. Esperamos la invitación para participar 
del mencionado evento el martes que viene. 


SEÑOR SALPAK.- Entiendo que es el martes 20 a las diez de la mañana, pero por vía de la Secretaría 
lo voy a confirmar. Perdonen pero nuestra Embajada estuvo cerrada durante diez días por la Pascua, 


aunque la gente ya se debe estar actualizando. 


SEÑOR PRESIDENTE.- Con gusto participaremos de ese evento. Agradecemos nuevamente que haya 
concurrido a esta reunión. 


SEÑOR SALPAK.- Si la Comisión me lo permite, voy a dejar copia de los informes preliminares para 
quienes no la tienen y también un editorial del periódico "La Nación" de Buenos Aires. 


SEÑOR PRESIDENTE.- Se levanta la reunión. 


Montevideo, Uruguay. Poder Legislativo. 


